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I. PENDAHULUAN  
Kewirausahaan merupakan salah satau faktor pendorong peningkatan 
perekonomian Indonesia. Kewirausahaan melalui Usaha Mikro Kecil Menengah 
(UMKM) diharapkan dapat meningkatkan kreatifitas dan kemampuan masyarakat dalam 
menyalurkan ide dan kreasinya dengan memanfaatkan sumber daya alam yang tersedia. 
Usaha  Mikro  Kecil  Menengah  (UMKM)  di  Indonesia  merupakan  salah  satu soko  
guru  perekonomian  Indonesia  selain  koperasi.  
Kewirausahaan berasal dari kata “wira” dan “usaha”. Wira berarti pejuang, 
pahlawan, manusia unggul, teladan, berbudi luhur, gagah berani dan berwatak agung. 
Usaha adalah perbuatan amal, bekerja, dan berbuat sesuatu. Jadi wirausaha adalah 
pejuang atau pahlawan yang berbuat sesuatu. Kota Surabaya memiliki banyak potensi 
usaha yang menjadi sumber mata pencarian utama penduduk di sekitarnya, mulai dari 
industri makanan, industri kerajinan, industri tekstil, dan industri agrobisnis yang 
semuanya dapat berkembang pesat. 
Menurut Carol Noore yang dikutip oleh Bygrave, proses kewirausahaan diawali 
dengan adanya inovasi. Inovasi tersebut dipengeruhi oleh berbagai faktor baik yang 
berasal dari pribadi maupun di luar pribadi, seperti pendidikan, sosiologi, organisasi, 
kebudayaan dan lingkungan. Faktor - faktor tersebut membentuk “locus of control”, 
kreativitas, keinovasian, implementasi, dan pertumbuhan yang kemudian berkembangan 
menjadi wirausahawan yang besar. Secara internal, keinovasian dipengaruhi oleh faktor 
yang bersal dari individu, seperti locus of control, toleransi, nilai - nilai, pendidikan, 
pengalaman. Sedangkan faktor yang berasal dari lingkungan yang memengaruhi 
diantaranya model peran, aktivitas, dan peluang. Oleh karena itu, inovasi berkembang 
menjadi kewirausahaan melalui proses yang dipengaruhi lingkungan, organisasi, dan 
keluarga.  
Usaha mikro kecil dan menengah yang biasa disebut UMKM  merupakan pelaku 
bisnis yang bergerak pada berbagai bidang usaha, yang menyentuh kepentingan 
masyarakat. Di Indonesia, Usaha UMKM saat ini dianggap sebagai cara yang efektif 
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dalam pengentasan kemiskinan. Dari statistik dan riset yang dilakukan, UMKM mewakili 
jumlah kelompok usaha terbesar. UMKM merupakan kelompok pelaku ekonomi terbesar 
dalam perekonomian Indonesia dan terbukti menjadi katup pengaman perekonomian 
nasional dalam masa krisis, serta menjadi dinamisator pertumbuhan ekonomi pasca krisis 
ekonomi. Selain menjadi sektor usaha yang paling besar kontribusinya terhadap 
pembangunan nasional, UMKM juga menciptakan peluang kerja yang cukup besar bagi 
tenaga kerja dalam negeri, sehingga sangat membantu upaya mengurangi pengangguran. 
Oleh karena itu perlu adanya kesadaran kita untuk mengembangkan UMKM di Indonesia 
agar terciptanya kesejahteraan masyarakat. 
Masalah yang dihadapi Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) adalah 
Timbulnya beragam permasalahan sangat berkaitan erat dengan keberadaan pendamping 
atau fasilitator dalam mendampingi UMKM. Minimnya bimbingan menjadikan UMKM 
sulit untuk berkembang karena faktor-faktor tersebut diatas. Dengan kata lain, kemajuan 
UMKM sangat ditentukan oleh besar kecilnya peran pendamping di lapangan. 
Berdasarkan data yang berhasil dikumpulkan, setidaknya ada beberapa 
permasalahan UMKM yang kerap dihadapi para pelaku UMKM dan membutuhkan 
solusi. Bisa jadi saat ini kalian sedang menghadapi kelima permasalahan tersebut atau 
beberapa diantaranya. Permasalahan UMKM ini sekaligus menjadi tantangan bisnis bagi 
setiap pelaku UMKM yang ingin bertahan dan mengembangkan usahanya. Berikut ini 
rincian permasalahan yang dihadapi para pelaku UMKM beserta solusinya. 
1. Permasalahan UMKM Seputar Permodalan 
Permasalahan modal untuk pengembangan usaha dihadapi oleh sebagian 
besar pelaku UMKM. Ide bisnis baru untuk perluasan usaha pun kerap kali 
harus disingkirkan jauh-jauh karena permasalahan yang satu ini. Akar masalah 
permodalan ini terbilang klasik, para pelaku UMKM sering dinilai tak mampu 
memenuhi persyaratan perbankan alias tidak bankable. Kemajuan teknologi 
finansial saat ini telah melahirkan pendanaan yang menggunakan sistem 
equity crowd funding. Kalian bisa mendapatkan modal usaha dari orang-orang 
yang berminat untuk membiayai suatu usaha. Pendanaan ini ditujukan tak 
hanya untuk UMKM saja tetapi juga untuk bisnis startup. Beberapa contoh 
pendanaan dengan sistem crowd funding antara lain Gandengtangan.com, 
Indiegogo.com, kolase.com, Akseleran.com, dan Koinworks.com.  
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Tentu saja perusahaan-perusahaan crowd funding tersebut masih menerapkan 
sejumlah persyaratan jika kalian ingin mengajukan permintaan permodalan. 
Namun persyaratan-persyaratan tersebut biasanya tak serumit seperti ketika 
berhubungan dengan perbankan. Perusahaan crowd funding juga mengenakan 
bunga pinjaman dengan besaran yang terbilang rendah. Kalian bisa 
mencermati ketentuan pada masing-masing perusahaan crowd funding untuk 
mendapatkan penawaran terbaik. Pastikan perusahaan crowd funding yang 
kalian pilih sudah terdaftar dan diawasi oleh OJK (Otoritas Jasa Keuangan). 
Intinya, perusahaan crowd funding berusaha mempertemukan pelaku usaha 
dengan investor melalui teknologi informasi dengan persyaratan yang lebih 
mudah dibanding bank konvensional. 
2. Permasalahan yang Berkaitan Dengan Daya Saing Produk 
Jumlah produk UMKM yang mampu menembus pasar internasional masih 
sangat sedikit sekali. Faktor utama yang menjadi penyebab sulitnya produk 
UMKM bersaing di pasar mancanegara adalah daya saing produk. Daya saing 
produk UMKM masih harus dibenahi dalam hal kualitas dan harga. Berkaitan 
dengan kualitas produk, ada beberapa hal yang perlu kalian benahi yakni 
berkaitan dengan bahan, finishing produk, keahlian, konsistensi standar dan 
juga kemasan dengan brand identity yang kuat. Permasalahan UMKM ini 
sesungguhnya bisa diatasi jika kalian sebagai pelaku UMKM mau membuka 
diri dan bergabung dengan pelatihan-pelatihan yang diadakan oleh 
Kementrian Koperasi dan UKM serta perusahaan-perusahaan yang memberi 
perhatian khusus kepada UMKM. 
Contohnya saja Bimbingan Teknis kepada Koperasi dan pelaku usaha kopi 
yang baru-baru ini diselenggarakan oleh Kementerian Koperasi dan UKM, 
pelatihan desain kemasan dan pelatihan food photography yang diadakan PT. 
Indofood Tbk Divisi Bogasari, dan beberapa pelatihan sejenis lainnya. 
Informasi mengenai pelatihan-pelatihan tersebut bisa diperoleh dengan mudah 
bila pelaku UMKM memanfaatkan jaringan internet dengan optimal atau 
bergabung dengan komunitas-komunitas usaha. 
Dalam hal kualitas, produk UMKM Indonesia sebenarnya masih jauh 
lebih berkualitas jika dibandingkan dengan produk-produk Cina yang berhasil 
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menembus pasar global. Produk-produk Cina unggul dalam hal jumlah dan 
harga yang terbilang sangat murah. Tentunya dengan kualitas yang lebih baik, 
produk UMKM Indonesia tidak perlu ditawarkan dengan harga yang terlalu 
murah. Solusinya, produk UMKM perlu ditawarkan kepada target pasar yang 
tepat. 
3. Permasalahan Pemasaran 
Produk-produk UMKM sebagian besar dipasarkan dengan cara-cara 
sederhana sehingga jangkauannya belum luas. Banyak pihak mendorong 
UMKM untuk menembus pasar global. Sebagian pelaku UMKM sendiri juga 
punya mimpi untuk menjual produk mereka ke pasar internasional. Pemasaran 
online memang menjadi solusi untuk menjangkau pasar yang lebih luas lagi. 
Melalui pemasaran online, kalian bisa langsung memasarkan produk  kepada 
pembeli di luar negeri. Kalian dapat memanfaatkan sosial media dan website 
untuk menjangkau pasar yang lebih luas. Jika kalian mengalami kesulitan 
untuk memasarkan secara online, manfaatkanlah jasa online marketing. 
Kalian bisa berdiskusi dengan penyedia jasa online marketing yang menguasai 
strategi pemasaran online dan sudah berpengalaman dengan sosial media 
marketing. 
4. Permasalahan Brand Identity 
Tak sedikit pelaku UMKM yang mengabaikan pentingnya brand identity. 
Brand identity tak hanya bisa kalian tonjolkan dari kemasan produk saja tetapi 
juga dari keunikan dan inovasi produk. Produk yang unik sudah pasti akan 
mencuri perhatian sekalipun harganya terbilang mahal. Pemasalahan UMKM 
yang satu ini bisa diatasi dengan mengadopsi kekayaan budaya lokal di 
Indonesia dan menampilkannya dengan tampilan yang kontemporer. Budaya 
lokal di setiap negara pastinya berbeda dan memiliki ciri khas sehingga 
produk kalian akan tampil unik. 
Jika kalian telah memiliki produk yang unik hasil inovasi produk, kalian bisa 
mencoba strategi yang digunakan negara-negara Eropa. Mereka tidak 
memproduksi suatu produk secara massal melainkan meluncurkan produk-
produk eksklusif. Suatu produk hanya diproduksi dalam jumlah yang terbatas 
lalu dipublikasikan secara luas. Hal ini lantas membuat calon konsumen 
4 
tergiur untuk mendapatkan produk yang hanya bisa dimiliki beberapa orang 
saja. Strategi ini juga bisa menjadi solusi jika kalian sebagai pelaku UMKM 
ingin menembus pasar global namun memiliki keterbatasan dalam hal 
produksi. 
5. Permasalahan Produktivitas 
Sebagian pelaku UMKM enggan beralih dari cara-cara yang selama ini 
dijalani. Misalnya saja berkaitan dengan pemasaran, pembukuan, produksi, 
manajemen karyawan dan sebagainya. Padahal kemajuan dunia tak bisa 
dibendung lagi. Jika kalian termasuk pelaku UMKM yang malas berubah, 
maka bersiaplah tergerus kemajuan zaman. Bila ingin berkembang, kalian 
harus terbuka dengan berbagai hal baru yang terus bermunculan. Contohnya 
saja pemasaran online yang menggeser pemasaran offline, mesin-mesin 
modern yang semakin canggih dan cepat, serta pembukuan yang 
memanfaatkan aplikasi teknologi informasi. 
Untuk meningkatkan produktivitas, sebaiknya kalian menyediakan waktu dan 
dana untuk melakukan kegiatan riset dan pengembangan. Tujuannya tak lain 
supaya produk kalian lebih berkembang baik dalam hal kualitas, desain dan 
juga target pasar. 
6. Kualitas sumber daya manusia UMKM yang masih rendah serta minimnya 
pengetahuan dan kompetensi kewirausahaan mengakibatkan rendahnya 
produktivitas usaha dan tenaga kerja. Hal tersebut juga  tampak pada 
ketidakmampuan mereka dalam hal manajemen usaha, terutama dalam hal tata 
tertib pencatatan / pembukuan. 
7. Kurangnya tenaga pendamping di lapangan menyebabkan banyak UMKM 
yang belum tersentuh layanan konsultasi dan pendampingan. Dengan 
demikian, sangat dibutuhkan kehadiran lembaga pengembangan bisnis untuk 






II. TUJUAN DAN MANFAAT KEGIATAN PENGABDIAN MASYARAKAT  
1. TujuanKegiatan 
a. Memberi motivasi dan semangat kepada pelaku UMKM untuk 
melakukan wirausaha.  
b. Meningkatkan kreativitas dan inovasi para pelaku UMKM.  
c. Memberi pengetahuan tentang etika bisnis  bagi para pelaku usaha.  
d. Memberi pengetahuan tentang pentingnya pencatatan transaksi keuangan 
melalui pembukuan sederhana. 
2. Manfaat Kegiatan Pengabdian 
a. Membantu UMKM untuk menjadi pelaku UMKM yang sukses.  
b. Membantu meningakatkan produktivitas pelaku UMKM.  
c. Membantu pelaku UMKM  tertib mencatat setiap transaksi keuangan 
melalui sistem pembukuan sederhana sehingga dapat memperoleh 
informasi mengenai posisi keuangan dan kinerja UMKM. 
d. Membantu pelaku UMKM  dalam mengembangkan usahanya. 
 
III. METODE PELAKSANAAN  
Bentuk kegiatan yang dilakukan adalah: 
a. Pelatihan tentang materi etika bisnis. 
b. Pelatihan tentang pembukuan keuangan sederhana. 
c. Program pendampingan mengenai aktivitas wirausaha dan pembukuan 
keuangan sederhana. 
 
IV. HASIL DAN PEMBAHASAN  
Pengabdian kepada masyarakat adalah suatu kegiatan yang bertujuan membantu 
masyarakat tertentu dalam beberapa aktivitas. Secara umum program ini dirancang oleh 
Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Indonesia (STIESIA) Surabaya untuk  memberi kontribusi 
nyata bagi masyarakat, khususnya dalam mengembangkan kesejahteraan dan kemajuan 
masyarakat Indonesia. Kegiatan pengabdian kepada masyarakat merupakan salah satu 
bagian dari Tridharma Perguruan Tinggi yang harus dilakukan setiap dosen. 
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat sebagai wujud tanggung jawab STIESIA 
Surabaya sebagai Lembaga pendidikan dilaksanakan pada:  
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Hari : Kamis 
Tanggal : 27 Desember 2018 
Pukul :  13.00 - selesai 
Tempat : Kelurahan Klampis Kecamatan Sukolilo Kota Surabaya 
Materi :  Pemasaran Barang dan Jasa 
Jumlah peserta yang hadir sebanyak 19 orang. Para peserta yang hadir diminta 
mengisi terlebih dahulu daftar hadir yang telah disediakan, kemudian kami membagikan 
masing-masing fotokopi materi yang akan diberikan kepada pelaku usaha UMKM. 
Sususnan acara pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat sebagai 
berikut: 
Pukul Acara Penanggung Jawab 
13.00 – 13.30 Registrasi Peserta Panitia 
13.30 – 13.35 Pembukaan MC 
13.35 – 13.45 Sambutan Camat/Lurah Camat/Lurah 
13.45 – 13.55 Sambutan Wakil Dosen STIESIA Dosen STIESIA 
13.55 – 14.00 Persiapan Pemaparan Materi Panitia 
14.00 – 15.00 Pemasaran Barang dan Jasa Dosen STIESIA 
15.00 – 16.00 Mempraktekkan cara memasarkan  Mahasiswa STIESIA 
16.00 – 16.30 Tanya Jawab Dosen STIESIA 
16.30 – 16.45 Penutupan Panitia 
 
Materi yang disampaikan dosen STIESIA Surabaya dalam pelatihan untuk topik 
etika bisnis dan pembukuan sederhana membutuhkan waktu kurang lebih 120 menit, 
kemudian dilanjutkan dengan sesi tanya jawab dalam tiga sesi. Selama pemaparan materi, 
peserta nampak antusias dengan langsung mengajukan pertanyaan, dan terdapat beberapa 
peserta pula yang berminat untuk belajar lebih lanjut mengenai Materi Pemasaran Barang 
dan Jasa. 
Di akhir acara, sebagai bentuk perwujudan rasa terima kasih dan juga kerjasama antara 
STIESIA Surabaya dan Kecamatan Kenjeran, STIESIA Surabaya memberi cinderamata 





Kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang diterapkan melalui pelatihan 
materi Pemasaran Barang dan Jasa ini dapat memberi manfaat kepada khalayak luas, 
maka selanjutnya merekomendasi: 
1. Perlu adanya kesinambungan kegiatan dan evaluasi setelah kegiatan pengabdian 
kepada masyarakat ini dilakukan, sehingga para pelaku UMKM  di  Surabaya  dapat 
berkontribusi dalam pengembangan UMKM di Indonesia. 
2. Mengadakan edukasi yang serupa kepada komunitas masyarakat lain yang berbeda. 
3. Seorang pengusaha harus selalu bersikap jujur baik dalam berbicara maupun 
bertindak. Jujur perlu agar berbagai pihak percaya terhadap apa yang akan dilakukan. 
Tanpa kejujuran usaha tidak akan maju dan tidak dipercaya konsumen atau mitra 
kerjanya. 
4. Pemasaran untuk sesorang pengusaha wajib mengetahui dimana pemasaran adalah 
kegiatan meneliti kebutuhan dan keinginan konsumen, menghasilkan barang atau 
jasa, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa. 
Atau suatu kegiatan yang mengusahakan agar produk yang dipasarkannya itu dapat 
diterima dan disenangi oleh pasar. Ada beberapa aspek pemasaran yang bisa 
membantu suksesnya proses berwirausaha yang perlu diketahui diantanya yaitu 
sebagai berikut: Rencana pemasaran (marketing plan), Menyusun marketing plan, 








































































Tim Pengabdian kepada Masyarakat
LP2M STIESIA Surabaya
2Pemasaran, Etika, dan Administrasi Usaha
HAKIKAT PEMASARAN
■ Hakikat dari PEMASARAN adalah 
MENJUAL
■ Pembeli diharapkan TIDAK SEKADAR 
MEMBELI sesaat, tetapi akan menjadi 
PELANGGAN.
■ Pelanggan yang SETIA akan menjadikan 
suatu usaha TERUS BERLANJUT.
■ Membuka usaha berarti harus siap 
MELAYANI pelanggan.
3Pemasaran, Etika, dan Administrasi Usaha
SUMBER KEPUASAN PELANGGAN
■ Kepuasan pelanggan dapat berasal dari:
●Produk (barang/jasa) yang dibeli
●Layanan yang diterima
■ Contoh 1
Pelanggan berkata, “Saya puas dengan 
kualitas produk”
(berarti pelanggan puas karena memperoleh 
produk berkualitas)
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■ Contoh 2
Pelanggan berkata, “Saya puas dengan 
layanannya”
(berarti pelanggan puas karena memperoleh 
layanan yang baik)
5Pemasaran, Etika, dan Administrasi Usaha
UPAYA MEMUASKAN PELANGGAN
■ Kualitas produk harus baik:
● Sesuai harapan pelanggan
● Bermanfaat
● Tidak membahayakan
■ Kualitas layanan harus baik:
● Menghormati dan ramah kepada pelanggan
● Cepat menyelesaikan masalah pelanggan
● Tidak membeda-bedakan pelanggan
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MEMIKAT PEMBELI
■ Pemikat 2 : Tampilan Produk
●Tampilan luar (misal: bungkus, kemasan, 
gambar, cap/merk, warna, kebersihan);
●Tampilan fisik (misal: bentuk, ukuran, 
desain).
■ Pemikat 1 : Tempat Usaha
●Kenyamanan (misal: bersih dan aman)
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■ Pemikat 3 : Kegunaan Produk dan Harga
●Produk bermanfaat dan berkualitas (misal: 
menambah nilai guna, awet, kuat, enak, dll.)
●Harga sepadan dengan kualitas produk.
■ Pemikat 4 : Layanan
●Layanan pada saat menjual (misal: 
keramahan, kesopanan, kejelasan, kejujuran)
●Layanan purna jual (misal: kepastian dan 
kecepatan menyelesaikan masalah).
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MENGENALI TIPE PEMBELI
● Pembeli sopan dan hormat
● Pembeli sok tahu
● Pembeli ingin cepat dan praktis
● Pembeli bimbang dan lamban
● Pembeli suka dipuji
● Pembeli mudah marah
● Pembeli rewel (banyak permintaan)
■ Agar mampu memikat pembeli, penjual harus 
mengenali macam-macam tipe pembeli. 
■ Masing-masing tipe pembeli harus dipikat dengan 
cara yang berbeda. 
■ Macam-macam tipe pembeli:

 
 
 
 
 
 
 
 
LAMPIRAN 5 
FOTO KEGIATAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
